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Prologo

El mercado de la compray venta residencial ha recu-
perado plenamente los niveles de actividad previos a
la pandemia, consolidando un ciclo expansivo que si-
tla la compraventa en su fase mas sélida de los ulti-
mos 18 afios. Tras varios ejercicios de gran intensidad,
el interés por comprar se ha convertido en el auténti-
co motor del sector, impulsado por la bajada de los ti-
pos de interés y el retroceso del euribor, que han fa-
vorecido el retorno de un 21% de compradores al mer-
cado. Si el ritmo actual, de en torno a 60.000 transac-
ciones mensuales se mantiene, 2025 cerrara con mas
de 700.000 operaciones, un volumen que no se regis-
traba desde 2007. En este contexto, Madrid y Catalu-
fia actian como polos tractores, marcando el ritmo y
condicionando la dindmica del resto del territorio.

Sin embargo, esta reactivacion se desarrolla en un
contexto de desequilibrio creciente: el volumen de la
demanda supera con creces la capacidad de oferta de
vivienda, provocando un gran déficit de viviendas. Por
cada vendedor que interactia con el mercado hay casi
siete potenciales compradores, una brecha que no
solo se amplia, sino que también alimenta la presién
sobre los precios y dificulta el acceso, especialmente
para las rentas bajas y los jovenes.

Precisamente, entre los cambios mas relevantes de
esta nueva ola de Fotocasa Research, destaca el regre-
so de los jévenes al mercado. Su creciente participacion
rompe con la tendencia de los dltimos afios, aunque su
relacidn con la compra estd fuertemente condicionada
por el precio, que se ha convertido en el elemento deci-

fotocasa

sivo en la toma de decisiones, seguido del estado de las
viviendas y de la escasez de oferta. Mas alla de las con-
diciones financieras o coyunturales, el motor que im-
pulsa a muchos compradores a dar el paso responde a
una motivacion profundamente arraigada en la cultura
espafola: la conviccidn de que la vivienda es un segu-
ro para el futuro. La adquisicién de un inmueble se aso-
cia no solo a la creacién de patrimonio, sino también a
la garantia de estabilidad a largo plazo.

La dindmica del mercado se intensifica y las com-
praventas exprés, con plazos de decision cada vez
mas cortos, ganan peso. Al mismo tiempo, el deman-
dante insatisfecho aumenta, porque la realidad ac-
tual del mercado hace que cada vez sea mas compli-
cado encontrar esa casa ideal que se ajuste a nuestro
presupuesto.

Este informe profundiza en estas dinamicas y analiza
cémo es la interaccion entre oferta y demanda, desde
un punto de vista sociolégico que nos permite enten-
der los porqués de las nuevas tendencias que marca-
ran la evolucién del mercado en los préximos meses.

Maria Matos

Directora de Estudios y Portavoz
de Fotocasa




El mercado de

compraventa

1.1 Se rebaja la actividad en
un punto porcentual

La participacién de particulares en el mercado de la Hablamos de unos afios en los que factores como el
compraventa de vivienda en los doce meses anteriores aumento de los tipos de interés para hacer frente a la
a febrero de 2025 se situd en el 15 %, de acuerdo con amenaza inflacionaria dificulté el acceso a financia-
los datos obtenidos en la ola de ese mes de Fotocasa cion hipotecaria de los particulares. Pese al cambio
Research. Es un porcentaje menor que el 16 % regis- de tendencia del euribor en 2024 y 2025, el porcen-
trado en el mismo mes de 2024 y tres puntos por de- taje ha recuperado este afo el nivel de 2019 y 2020,
bajo del 18 % de agosto de ese afio. con lo que se podria hablar de una vuelta a la estabi-

lidad de esos afios.

El porcentaje de quienes han tenido alguna
iniciativa en el mercado de la compraventa
de vivienda en los tltimos doce meses se situa
en el 15 %, frente al 16 % registrado en 2024

En una mirada retrospectiva mas profunda, vemos que j
la cifra de particulares actuando en la compraventa se 1
—I-

sitlia ahora al mismo nivel que en los meses de febrero
de los afios 2019 y 2020, previos al estallido de la pan- T
demia. Tras lo peor de la crisis, 2022 supuso la conso-
lidacién del relanzamiento de la actividad, alcanzando
en febrero de ese afo el 19 %, para estabilizarse du- L
rante los dos afos siguientes en el 16 %.

G1. Particulares participando en el mercado de la compraventa
(% Sobre la poblacién mayor de 18 aiios)
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De forma desglosada, hay un 3 % de particulares que
han adquirido un inmueble en los tltimos doce meses,
el mismo digito que el obtenido en el mes de febrero
del afio anterior.

7
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Por su parte, el porcentaje de particulares que de-
mandan vivienda de compra pero no han concretado
la operacion se sittia en el 10 %, un volumen que re-
presenta un punto por debajo del de doce meses an-
tes y también que el registrado hace medio afio.

En cuanto a la oferta, el porcentaje de vendedores
también retrocede, al pasar del 4 % al 3 %, con esta-
bilidad en relacidn con la venta efectiva de vivienda,
una operacioén que en la ola de febrero de 2025 han
realizado el 2 % de particulares, el mismo porcentaje
que doce meses antes, si bien inferior al 3 % alcanza-
do en agosto de 2024.




G2. Acciones multiples en el mercado de la vivienda en los ultimos doce meses
(% sobre la poblacién mayor de 18 afos)

Compra Feb. 24 Ago. 24 Feb. 25
Ha comprado vivienda 3% 4% 3%
Ha buscado vivienda para 11 % 11 % 10 %

comprar (no lo ha conseguido)
14 % 15 % 13%

Venta

Ha vendido vivienda 2% 3% 2%

Ha tratado de vender vivienda 2% 2% 1%

(no lo ha conseguido)

Alquiler (inquilino)

Ha alquilado vivienda (inquilino) 6 % 7 % 5 0p
Ha alquilado habitacion en un piso o 0 0

compartido (inquilino) 2% 2% 2%
Ha buscado vivienda para alquilar como 5 0 5 0% 5 9%

inquilino (no lo ha conseguido)

Ha buscado una habitacién en piso com- 2% 2% 1%

partido (no lo ha conseguido)

Alquiler (oferta)

Ha alquilado a otros una vivienda 0 0 0
(propietario) 3% 3% 3%
Ha tratado de alquilar a otros una vivienda 1% 1% 1%

como propietario (no lo ha conseguido)




1.2 Bajan a la par
compraventa y alquiler,
que mantienen la
distancia entre si

Si se analiza el mercado de la vivienda en su conjunto vemos que el 26 % de particulares mayores de 18 afios ha
llevado a cabo alguna accién —bien de oferta o de demanda; en el arrendamiento o en la compraventa— en los
ultimos doce meses, una cifra levemente inferior al 27 % anotado un afio antes.

G3. Particulares participando en el mercado de la vivienda
(% Sobre la poblaciéon mayor de 18 aiios)
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Al medir de manera comparada los mercados de compraventa y alquiler observamos que ambos es-
cenarios retroceden de manera equivalente, un punto porcentual en ambos casos. De este modo,
se ha pasado de un 16 % de particulares actuando en la compraventa en febrero de 2024 (18 % en
agosto), a un 15 % en febrero de 2025. Por su parte, dentro del &mbito del arrendamiento se ha pa-
sado en un afio del 15 % al 14 %, después de haber alcanzado el 17 % en agosto de 2024.

Podemos hablar, por lo tanto, de que ambos mercados, al retroceder de manera equiparable, man-
tienen una estrecha distancia entre si, con un ligero predominio de la compraventa. Una situacion
que se estabiliza después de la excepcionalidad que supuso la pandemia, en el que la compraventa
habia tenido una ventaja notoria sobre el alquiler.




G4. Particulares participando en el mercado de compraventa y de alquiler

(% sobre la poblacién mayor de 18 afios)
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® Compra

1.3 Subidas significativas en

Madrid y Cataluiia

Pese al retroceso general de la participacion en el mer-
cado de la compraventa, se aprecian diferencias terri-
toriales. De este modo, vemos que las dos grandes lo-
comotoras, Madrid y Catalufia, experimentan notables
incrementos en el Ultimo periodo analizado. Asi, la ac-
tividad en la primera crece del 16 % al 19 %, quedan-
dose asi cerca del 21 % alcanzado en el anterior mes de
agosto. En cuanto al escenario catalan, el incremento
es desde el 14 % al 16 %, también una cifra muy cerca-
na al 17 % del verano de 2024.

® Alquiler

Por su parte, la Comunidad Valenciana y Andalucia
mantienen un comportamiento mas estable en este
mismo periodo, aunque en este caso con una cier-

ta tendencia a la baja. Asi, mientras que en la prime-
ra desciende desde el 16 % registrado tanto en febre-
ro como en agosto de 2024 al 15 % de febrero de 2025,
en el mercado andaluz se repiten los porcentajes va-
lencianos, con la salvedad de que en este caso la cifra
alcanzada en agosto fue del 17 %.




Gs. Participacion en el mercado de compraventa por comunidades auténomas
(% sobre la poblacién mayor de 18 afios por CCAA)
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De manera mas precisa, el despunte de la Comunidad
de Madrid en las cifras relativas a las acciones de com-
praventa se basa, sobre todo, en la alta participacion
en la demanda (un 18 % en febrero de 2025, cuatro
puntos porcentuales mds que doce meses antes y uno
mds que en el mes de agosto anterior). Por el contra-
rio, la oferta se mantiene en el 3 %, pero con tendencia
ala baja, y lejos del 5 % registrado en verano de 2024.

Por su parte, en Catalufia, mientras que el porcenta-
je de particulares que han vendido o intentado vender
vivienda se mantiene en minimos (3 %), el de ofertan-
tes salta entre febreros del 13 % al 14 %, si bien se si-
tla por debajo del 15 % de agosto.
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25 %
19%
20 % 18 % 18%
16 % 16 % 17% 17 %
o 18 %
15 % o 16 %
10% 14% 14% 14% 14% 14%
(1]
5%
0%
BERRRROREENYRRYYY
Q 09 09 94 69 99 09 04 o Q
LYEPLEILPEILFEPLYE
Comunidad Valenciana
25%
20 %
19%
20 % 18 %
~\ [ ® 16%
15 % v 14% 19% 19%
15 % 18%
S~ 12% 7% 16% g4,
14 %
10 % 12 %
5%
0%
ShRe222 0583803 IQ
Q 09 09 94 Q9 99 09 04 69
3L L Loy pe oy

En lo que se refiere a Andalucia, se repite el porcenta-
je de la demanda, con un 13 %, aunque con tendencia
al alza. Por el contrario, la cifra de vendedores se re-
duce del 4 % al 3 %.

Finalmente, en la Comunidad Valenciana retroceden
tanto los valores en cuanto a la participacién en la
oferta de vivienda en propiedad (del 5 % baja al 4 %)
como en la de la demanda, que se retrae desde el 13 %
de febrero de 2024 al 12 % un afio después, siendo ésta
la cifra mas baja de los cuatro territorios analizados.




G6. Oferta y demanda de vivienda en propiedad por comunidades auténomas
(% sobre la poblacién mayor de 18 afios por CCAA)

MADRID CATALUNA ANDALUCIA C.VALENCIANA
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Total 16%_ _21%_ _19% 14%__17%__16% 16%__17%__15% 16%__16%__15%

1.4 Los jovenes adultos
(24-34 ainos) aumentan su
participacion

Cuando se pone el foco en los segmentos de edad de
los participantes en el mercado de la vivienda com-
probamos que, consecuentemente con su momen-

to vital, son los jovenes de entre 25 y 34 afios quienes
destacan en la demanda —y la participacion gene-
ral—, mientras que los mas adultos tienen mas prota-
gonismo en la oferta.

El segmento de edad con mds participacion
sigue siendo el de personas entre 25
Y 34 aiios, con un 28 %, tres puntos
porcentuales mds que doce meses antes

De esta manera, el colectivo de 25 a los 34 afios mues-
tra una participacién de un 28 %, tres puntos por en-
cima de la cifra de febrero de 2024, si bien dos por de-
bajo de la alcanzada en agosto, que era la mas alta de
toda la serie historica.

El siguiente grupo mas activo es el de los que tienen
entre 35y 44 afios, con un 22 %. En este caso se pro-
duce un ligero ascenso respecto a la encuesta del fe-
brero anterior, cuando fueron un 21 %, y un leve retro-
ceso respecto a agosto (23 %).

En cuanto al segmento mas joven (18-24 aios), el 11
% de participacion esta ligeramente por debajo del
13 % registrado en febrero de 2024. Este grupo, tan-
to por su escasa disponibilidad de ahorros como por
la fase vital en la que se encuentra (en las primeras
fases de carrera laboral) acostumbra a situarse en la
franja baja en términos de actividad en el mercado de
compraventa.




G7. Particulares participando en la compraventa por edad
(% sobre la poblacién mayor de 18 afios)
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Es al distinguir entre oferta y demanda a partir de estas
cifras de participacién por edades cuando se detecta la
influencia del momento vital en las acciones que cada
colectivo lleva a cabo en el mercado de la vivienda. De
este modo, el segmento de 55 a 75 afios, aunque tie-

ne una participacién en general mucho mas baja en el
mercado (tan solo un 9 %), en la oferta de vivienda en
propiedad tiene aun tasas similares o incluso superio-
res (del 3 % en agosto de 2025) a las del resto de gru-

pos, si bien esta cifra sufre un revés importante, ya que
un aio antes habia crecido hasta el 5 %.

El protagonismo en la oferta de quienes cuentan entre
45y 54 ahos es incluso mayor y alcanza el 4 %, pero en
este grupo la demanda ha descendido de forma sustan-
cial (del 14 % en febrero de 2024 al 10 % un afio des-
pués), lo que ha lastrado su porcentaje total de partici-
pacién (un 12 %, frente al 17 % del afio anterior).

G8. Oferta y demanda de vivienda en propiedad por edad
(% sobre la poblacién total de cada rango de edad)
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Total _13% 22% _11% . 25% .30% _28% 21% 23% 22% 17% 16% 12% 10% 10% _9%




1.5 El retroceso de la oferta
ahonda la brecha respecto
a la demanda

Al diferenciar en este informe entre la actividad de
compray la de venta, se observa que ese 15 % de ac-
tividad general que se citaba al inicio se desglosa en-
tre un 13 % de particulares que han participado como
demandantes de vivienda de compray un 3 % que lo
han hecho como ofertantes (hay que recordar que es-
tos porcentajes incluyen particulares que han toma-
do parte en ambos mercados).

14 % y el 16 %, mientras que el porcentaje de quienes

El desequilibrio, por tanto, entre oferta y demanda se han vendido o intentado vender cae este afio al 3 %,
mantiene en niveles muy similares a los de los ultimos tras permanecer ininterrumpidamente desde febrero
tres afios, desde la salida de la pandemia. Desde en- de 2022 en el 4 %. Una cifra, eso si, significativamen-
tonces, el porcentaje de particulares que han com- te por debajo del 6 % en que solia situarse antes de la
prado o intentado comprar se ha mantenido entre el irrupcion de la crisis sanitaria.

G9. Particulares participando enla compray en la venta de vivienda
(% sobre la poblacién mayor de 18 afos)
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@ Compra @ Venta

Ese 15 % de particulares mayores de 18 afios que han actuado en la compraventa en los dltimos doce
meses conforman un conjunto que puede analizarse de forma unitaria en relacién con estas accio-
nes de oferta y demanda. De este modo, un 81 % de estas personas Unicamente se relaciona con la
compra de vivienda y otro 12 % lo hace exclusivamente con la venta. Pero hay también un 7 % que
han actuado en ambos lados del mercado.




G10. Particulares participando en la compraventa

VENTA

12%

del mercado de la
compraventa estd
relacionado exclusivamente
con la VENTA de vivienda

(15 % en febrero
de 2024)

7 %

(6 % en febrero de
2024)

Acciones de la compraventa en los ultimos 12 meses

ha participado en
AMBOS MERCADOS

COMPRA

81 %

del mercado de la
compraventa estd relacionado
exclusivamente con la
COMPRA de vivienda

(78 % en febrero de
2024)

Un 15 % de los particulares mayores de
18 aflos ha realizado alguna accion en el
mercado de compraventa de vivienda

Un 13 % actué como demandante

Un 3 % puso una vivienda de su propiedad a la venta

En Madrid, uno de cada cinco particulares (19 %)
ha participado en el mercado de compraventa

Se amplia la brecha entre la oferta (12 % de los
activos en la compraventa) y la demanda (81 %)




La vivienda

2.1 :Qué se tiene mas en
cuenta? El dinero manda

Entre los factores predominantes que determinan qué
vivienda se adquiere, el precio sigue siendo la piedra
angular de todo proyecto inmobiliario. Se trata de un
cimiento inmutable frente al paso del tiempo, estudio
tras estudio.

La decision de nueve de cada diez compradores
de vivienda viene determinada, como factor
principal, por el presupuesto del que disponen

Asi, el ajuste del precio de la vivienda al presupues-
to contemplado en su propdsito es algo que los de-
mandantes valoran, de media, con 8,7 puntos sobre
diez (una cifra idéntica a la de 2024), con un porcen-
taje de apoyo del 90 %, un punto mas que doce me-
ses antes.

G11. Lo que mas consideran

{ )
° Que el precio se ajuste a su presupuesto
\_ J
{ )
o El nimero de habitaciones
\_ J
N\

° Que el barrio/vecinos sean de su agrado

El siguiente factor mas valorado (sefialado por el 78 %
de los demandantes, el mismo porcentaje que en fe-
brero de 2024) es el nimero de habitaciones con que
cuente la vivienda. El tercer escaldn del podio corres-
ponde a que el barrio o los vecinos en el que se encuen-
tra el inmueble sean del agrado del comprador (72 %).
Estas tres circunstancias repiten en las mismas posicio-
nes que en el estudio del pasado afio, con porcentajes
idénticos o incluso levemente superiores respecto a los
del afio anterior.

En el polo opuesto, como caracteristicas mas irrelevantes
hallamos la existencia de piscina (3,5 puntos, la misma
cifra que en el estudio anterior); que el barrio disponga
de buenos colegios (4,5 puntos, nota que también repi-
te respecto a 2024); 0 que existan zonas comunes, tales
como jardines (5, una décima menos que el pasado afio).

Lo que menos consideran

” A
° Que tenga piscina
\. y,
” A
o Que en la zona haya buenos colegios
\. y,
~

o Que disponga de zonas comunes




A la vista de este andlisis, vemos que tanto los factores
mas valorados como los menos influyentes mantienen
tanto las mismas posiciones como sus puntuaciones y
porcentajes. Pero frente a estos elementos existen otros
rasgos que si varian respecto al informe precedente.

Unos se desinflan, como que la vivienda cuente con zo-
nas comunes, caracteristica que pasa de ser valora-

da positivamente por el 38 % en 2024 a tan solo el 34 %
doce meses después. O que el inmueble se encuentre en
una zona con mucha actividad y opciones de ocio, fac-
tor que se retrae del 35 % al 34 %. También decae el he-
cho de que el piso se encuentre a una altura determina-
da, una cuestion que pasa del 51 % al 50 % en un afio
(en 2023 era el 55 %).

Otros condicionantes, por el contrario, ganan importan-
cia, como que la vivienda se encuentre cerca del traba-
jo o centro de estudios, que se impulsa desde el 46 % de
2023y el 50 % de 2024 hasta el 51 % de febrero de 2025.
Y también progresa, aunque levemente, la condicion de

que existan buenos accesos por carretera, al crecer des-
de el 65 % al 66 % (en 2023 era el 63 %).

Cobra relevancia el hecho de que la vivienda
se encuentre cerca del trabajo o del centro
de estudios, pasando del 46 % al 51 %

Por otro lado, sigue perdiendo fuelle una variable que
con la crisis sanitaria se hizo su hueco con las prefe-
rencias de los compradores (o aspirantes a serlo): que
la vivienda cuente con terraza. De hecho, este factor
subio de forma contundente entre 2020 y 2021, cuan-
do pasé de los 6,8 a los 7,6 puntos. En 2022, ademas,
siguid creciendo, al afadirsele una décima mas, si-
tuandose en los 7,7. Sin embargo, desde entonces, con
la pandemia cada vez mas lejana, la puntuacién no ha
dejado de caer hasta situarse en 2025 en el 7, siendo
ese factor valorado positivamente hoy tinicamente por
el 65 %, lo que supone dos puntos menos que el 67 %
de 2024, y tres por detras del 68 % de 2023.




G12. Demandantes de vivienda en propiedad que consideran
cada caracteristica en su eleccion de inmueble (en %)

Que el precio encaje con el presupuesto 90 % 89 % 89 % 90 %
El nimero de habitaciones 81% 77 % 78 % 78 %
Que el barrio/vecinos sean de mi agrado 76 % 73 % 71% 72 %
La distribucidn 77 % 75 % 74 % 73 %
Los metros cuadrados 75 % 76 % 75 % 73 %V
Los materiales de la vivienda 74 % 72 % 73 % 71%
La orientacién 74 % 74 % 71% 66 %Y
Que disponga de servicios cerca 72 % 74 % 75 % 76 %
Que tenga buenas conexiones de transporte publico 62 % 64 % 65 % 64 %
Que tenga plaza de garaje 64 % 63 % 64 % 63 %
Que tenga buenos accesos por carretera 62 % 63 % 65 % 66 %A
Que tenga terraza 74 % 68 % 67 % 65 %
No tener que invertir en reformas 59 % 59 % 64 % 61 %
Que sea un piso de una altura que yo busco 55 % 55 % 51 % 50% V¥V
Que esté cerca de mi familia/amigos 44 % 45 % 45 % 46%
Que sea una vivienda de obra nueva 37 % 36 % 37 % 36%
Que esté cerca del trabajo o centro de estudios 42 % 46 % 50 % 51%
En un barrio residencial/alejado de las aglomeraciones y el trafico 48 % 47 % 50 % 48%
Que tenga trastero 44 % 44 % 45 % 43%
En una zona con mucha actividad y muchas opciones de ocio 31 % 37 % 35% 34%
Que sea una zona en crecimiento 30 % 34 % 32% 32%
Que tenga zonas comunes 36 % 38 % 38 % 34%
En una zona con buenos colegios 28 % 30 % 31% 30%
Que tenga piscina 22 % 25 % 22% 21%
e )

Si dirigimos el andlisis hacia los distintos colectivos de edad comprobamos que la busqueda de una
vivienda que encaje con su presupuesto es la cuestidon mas relevante en todos los tramos demografi-
cos, pero se acentlia cuanto mas mayores son los demandantes. Con respecto a los afios preceden-
tes, los cambios mas relevantes entre los mas jévenes (18-24 afios) tienen que ver con la mayor im-
portancia que conceden al nimero de habitaciones, al barrio y a los vecinos.




2.2 Se reducen los
compradores que solo
buscan obra nueva

Otra variable relevante es la importancia que estos de-
mandantes le conceden a que el inmueble sea de nueva
construccion. En este sentido, el 63 % de los particula-
res que han comprado una vivienda en los ultimos doce
meses ha considerado la opcion de adquirir una vivien-
da de obra nueva. Este porcentaje se reduce respecto a
2024, cuando alcanzé el 65 %, con lo que se aproxima
al dato de 2021, cuando eran un 61 %.

Por su parte, los que buscan vivienda indistintamente
en obra nueva o en inmuebles de segunda mano consti-
tuyen el 45 %, la misma cifra que afio anterior, muy por
encima que el porcentaje de 2021, cuando era el 40 %,
pero muy inferior al 49 % alcanzado en 2022.

G13. Consideracion de la obra nueva
(% sobre el total de compradores)
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@ Considera solo obra nueva

El porcentaje de compradores de vivienda
que buscan tanto obra nueva como
segunda mano se mantiene en el mismo
45 % registrado el aiio anterior

Las cifras de 2025 también suponen que el porcentaje
de los compradores que contemplan adquirir exclusiva-
mente obra nueva bajan desde el 20 % del afio anterior
al 18 % de febrero de 2025.

Finalmente, los compradores que descartaron desde el

inicio la obra nueva fueron el 37 %, dos puntos porcen-
tuales mas que el afio anterior.

65 %

61% 64%  65%  63%
45 %

16 % 18 %

2021 2022 2023 2024 2025

@ Considera obra nueva y segunda mano

Pero si se observa ese 63 % de compradores que consideran la opcidén de obra, bien en exclusiva o bien combina-
do con la segunda mano, y se les pregunta por la adquisicién que finalmente han hecho los porcentajes divergen
respecto al del afio anterior: el 41 % de ellos compré obra nueva y el 59 % compré segunda mano (en 2024 fueron

el 45 % y el 55 %, respectivamente).




G14. El camino hacia la
compra de obra nueva

3 %

de particulares ha comprado
vivienda en los Ultimos 12 meses

(3 % en febrero de 2024)

/N

63 %

de los compradores ha
considerado la obra nueva

(65 % en febrero de 2024)

, N\
18 %

Solo ha considerado
obra nueva

(20 % en febrero de 2024)

Un 27 % de los compradores efectivos
han adquirido obra nueva en
2025, frente al 31 % de 2024

Como légico resultado del descenso general en la consi-
deracion de adquirir obra nueva, la compra efectiva de
este tipo de inmuebles también se resiente, de manera
que finalmente un 27 % de los compradores de vivienda
en los ultimos doce meses adquirié obra nueva, cuatro
puntos porcentuales menos que el 31 % de 2024.

G15. Compradores por tipo de vivienda adquirida
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@ Obranueva

37 %

de los compradores no ha
considerado obra nueva

(35 % en febrero de 2024)

45 %0

ha considerado obra nueva
y segunda mano
(45 % en febrero de 2024)

Este porcentaje del 27 % iguala al registrado en 2022,
una cifra por debajo de las de 2021y 2020, cuando se al-
canzé el 30 % y el 32 % respectivamente. Puede afirmar-
se, por tanto, que en 2025 nos encontramos ante cifras
por debajo del inicio de la recuperacion de la crisis sani-
taria, y ain mucho mas lejos del 37 % recogido en 2019.

2023 2024 2025

@ Ssegunda mano




La propiedad

y el uso

El 55 % de los que han adquirido o tratado de adqui-
rir una vivienda en el dltimo afio ya poseen, al menos,
una vivienda en propiedad. Se trata de un porcenta-
je notablemente inferior al registrado en 2024, cuan-
do eran el 61 %, y atin mas reducida si la comparamos
con la anotada en el informe de 2023, afio en el que
alcanzaban el 69 %. Esto supone que la cifra actual es
nada menos que catorce puntos porcentuales menor
que la de dos afos antes. Cabe recordar que esta ci-
fra comprende los inmuebles que han sido objeto de
compra en los doce meses anteriores, independiente-
mente de que los compradores posean alguno mas..

El 55 % de los particulares que han comprado
o intentado comprar una vivienda en el
ultimo ano tienen, al menos, una vivienda
en propiedad. En 2024 eran el 61 %

Como resultado del dato anterior, el porcentaje de los
demandantes que no son propietarios se dispara en
un afo, del 31 % de 2023 y el 39 % de 2024 al 45 % del
presente afo. Es decir: cada vez tienen mas peso en el
mercado los demandantes que no son propietarios de
ningun inmueble.

Esta caida de la tasa de propietarios repercute en casi
todos los colectivos de edad, si bien lo hace de ma-

AN

nera mas aguda en los tramos centrales: entre los de-
mandantes que cuentan entre 35 a 44 afios pasan de
ser el 59 % hace un afio al 49 % actual.

Por el contrario, crece sensiblemente el porcentaje
de propietarios entre los compradores mas jévenes,
los que cuentan entre 18 y 24 afios, que, muestran un
avance en el porcentaje de propietarios desde el 24 %
de 2024 al 28 % de 2025.

Por su parte, los propietarios demandantes mayores
de 55 afos también sufren un retroceso apreciable, al
caer desde un 87 % de propietarios al 82 %. Dentro de
este grupo de los mas veteranos destaca el descenso
de los que dicen poseer dos viviendas, que bajan del
20 % al 15 % (un descenso de diez puntos porcentua-
les si lo comparamos con el 25 % de 2023).

Como es ldgico, respecto a los vendedores o poten-
ciales vendedores este porcentaje es mucho mayor, ya
que son un 89 % los que poseen, al menos, un inmue-
ble. Es un porcentaje, sin embargo, dos puntos menor
que el 91 % del afio anterior.

T



G16. Viviendas en propiedad

(% sobre demandantes y ofertantes de vivienda en propiedad)
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propietario de de una vivienda
ninguna vivienda

La primera meta que se plantean los compradores al
adquirir la vivienda es hacer de ella su morada habitual.
Esta intencién se plasma en el 81 % de los casos. Es un
porcentaje superior al del estudio precedente, cuando
se quedo en el 79 %, y mucho mayor al de dos afios an-
tes, cuando el porcentaje retrocedié hasta el 72 %.

Consecuentemente, quienes albergan la intencién de
convertir esa nueva vivienda en una inversién experi-
mentan un significativo retroceso, al pasar del 10 % al
8 %, mientras que se mantiene en el 10 % la cifra de
los que adquieren la propiedad con la idea de hacer
de ella su segunda residencia.

® Vendedores

@ Compradores

Soy propietario Soy propietario
de dos viviendas de tres o mas
viviendas

Retrocede el porcentaje de demandantes
que pretende comprar como inversion: del
10 % de 2024 ha pasado al 8 % en 2025

La idea de la compra como inversién baja en casi to-
dos los segmentos de edad, aunque de manera mas
significativa en los dos grupos que tradicionalmente
mas fortaleza habian mostrado en este sentido. Asi,
entre los compradores de 45 a 54 afios la pretension
de inversion cae del 11 % al 8 %, mientras que en los
mayores de 55 lo hace desde el 14 % al 12 %.

G17. Uso de la vivienda objeto de la compra por edad
(% sobre el total de compradores efectivos en cada tramo)

General 81 % 10 % I 1%
55-75 afios 67 % 18% I 3%
45-54 afios 78 % 10 % . 4%
35-44 afios 85% 8% 0%
25-34 afos 88 % 5% I 1%
18-24 afios 66 % 27 % 0%

0% 10 % 20 % 30 % 40 % 50 % 60 % 70 % 80 % 90 % 100 %

@ Vivienda habitual /
primera residencia

® Segunda residencia

La quiero comprar /
he comprado como inversion

@ Otros




3.1Los que invierten

Al poner el foco de manera mas precisa sobre ese

19 % de compradores que no pretende convertir su
nueva adquisicién en residencia habitual, vemos que
entre ellos hay un 49 % que busca poner en alquiler la
vivienda que adquiere. Es un porcentaje que retroce-
de notablemente respecto al 57 % de 2024, y mas aln
respecto al 61 % de 2023.

( Y
El 33 % de los compradores que adquieren
la nueva vivienda como inversién
buscan dedicarla a un alquiler de larga
duracién. Es un porcentaje que retrocede
sensiblemente respecto al 41 % de 2024

\ S

Si analizamos ese 49 % de manera desglosada, se apre-
cia que desciende el niimero de los que se decantan por
el alquiler de larga duracion (33 %, un porcentaje muy
inferior al 41 % de 2024), mientras que el 17 % restante
elige estancias cortas o vacacionales. Esta ultima cifra,
al contrario que la anterior, se muestra estable, situan-
dose en el mismo porcentaje que doce meses antes.

G18. Intencion de poner la vivienda en alquiler

En cuanto a las razones para optar por el alquiler de
la vivienda, tanto demandantes de segunda residen-
cia como de vivienda como inversion, se deciden so-
bre todo por la rentabilidad que ofrece esta férmula.
Es la razén que exponen el 68 % de los consultados,
la misma cifra que en 2024. A este motivo le sigue que
con el ingreso del alquiler pueden pagar sin esfuerzo
la hipoteca que han solicitado, que suben al 33 % des-
de el 29 % de 2024. Otro 10 % (en 2024 fueron el 9 %)
opta por esperar a que la vivienda incremente su valor
y venderla entonces.

(% demandantes de compra como segunda residencia o como inversion)

( )
0
18 %
de los que compran usaran el inmueble como segunda residencia o
como inversion (10 % y 8 %, respectivamente)
\. J
~ ™) ~ ™)
0 9 0
51 % 49 %
No tiene pensado .
alquilarla Pretende alquilarla
- J \ J
( N\ ( )
0 0
33 % 17 %
Para alquiler de + Estancias cortas
larga duracion o vacacionales
\ J \. J




3.2 Retrocede el colectivo
de quienes venden su
vivienda habitual

Tras un significativo repunte experimentado en 2024
(cuando alcanzé el 42 %), el porcentaje de vendedo-
res que se desprenden de su vivienda habitual ha re-
gresado al nivel registrado dos afios antes. De este
modo, el 35 % anotado en febrero de 2025 se igua-

la practicamente con el 34 % los particulares que, en
2023, al vender una vivienda o pretender hacerlo, re-
currian a su propia residencia.

Es una cifra de nuevo bastante inferior a la de 2022,
cuando alcanzé el 40 %, y atin menor que el 43 % de
2021y, sobre todo, que el 48 % de 2020.

~

El porcentaje de ofertantes que ha vendido
o intentando vender su vivienda habitual
desciende hasta el 35 %, siete puntos
menos que el 42 % registrado en 2024

Del resto de vendedores, encontramos un 23 % que
ha recibido esa vivienda en herencia y no le da uso (en
2024 eran el 21 %). Luego se sitdan aquellos que te-
nian o tienen ese inmueble en alquiler, bien en larga

o corta duracion, y ahora pretenden desprenderse de
él. Este grupo constituye el 19 % del total, tres puntos
porcentuales mas que el afio anterior.

De estos Ultimos, y analizando el tipo de alquiler en el
que ofrecian la vivienda, se comprueba que primaban
las estancias largas, con el 17 %, frente al 2 % que lo

utilizaba para alquiler vacacional o de corta duracion.

Finalmente, quienes eluden poner en alquiler el in-
mueble basan su decisidn en evitar problemas con el
pago de las rentas, en el 37 % de los casos, o en el
miedo a que los inquilinos causen dafios a la vivien-
da (30 %). Estos dos porcentajes se alzan significati-
vamente por encima de los del ejercicio precedente,
cuando alcanzaron el 31 % y el 19 %, respectivamente.

G19. Uso previo de la vivienda vendida o a la venta

(% sobre ofertantes de vivienda en propiedad)

40 %

35%

30 %

25%

20 %

15 %

10 %

5%

0%
Vivienda habitual /
primera residencia ciay no le daba

ningtn uso

La recibi en heren- Segunda
residencia

La tenia alquilada No le daba ningtin La tenia alquilada
para alquileres de uso / estaba vacia para estancias
larga duracién cortas o
vacacionales



Los motivos

4.1 Casi cuatro de cada
diez demandantes buscan
una inversion a largo plazo

Para el 37 % de los compradores o potenciales com-
pradores de una vivienda a lo largo de los ultimos
doce meses, la adquisicién constituye una inversion

a largo plazo. Se trata del mismo porcentaje medi-

do doce meses antes, lo que demuestra la estabilidad
de esta consideracion, la cual contintia constituyendo
el motivo con el que coinciden mas potenciales com-
pradores de vivienda, tal y como viene reflejdndose en
toda la serie histérica analizada.

La mejora de la situacién laboral o
economica pierde importancia como motivo
que impulsa la compra de vivienda

El 36 % de los demandantes creen la
adquisicién de una vivienda es un seguro
de cara al futuro (eran un 32 % en 2024)

Pisandoles los talones encontramos a los que valoran
que la vivienda es un seguro para el futuro, en un por-
centaje del 36 %, una cifra considerablemente supe-
rior al 32 % registrado en el estudio precedente.

El tercer escaldn de valoraciones corresponde a quie-
nes estiman que comprar es mejor que alquilar, por-
que esta dltima férmula supone “tirar el dinero”. Se
trata de una consideracion que en 2025 asciende has-
ta el 28 %, confirmandose de este modo una tenden-
cia creciente que en 2023 se situaba en el 23 %, y que
un afio después ya alcanzaba el 25 %.

Por su parte, la idea de que la adquisicién de un in-
mueble es una forma de hacer patrimonio se mantiene
estable, ya que la comparten el mismo 23 % de los de-
mandantes de vivienda en propiedad que ya la susten-
taban en 2024.

Por lo tanto, en la contemplacién de estos porcen-
tajes volvemos a comprobar que el mercado in-
mobiliario espafiol se define a través de elementos
como la inversion y la seguridad de disponer de un
patrimonio.

Por el contrario, un factor que sigue retrocedien-

do afio tras afio respecto a informes anteriores es

el de la mejora de la situacién laboral, de manera
que quienes se acogen a este argumento son ya solo
el 14 %, bajando asi del 15 % de 2024 y del 16 % de
2023. Este descenso agudiza, ademas, la linea que se
viene observando desde 2020, cuando esta idea al-
canzaba el 22 %.

Al menos los que aseguran que su situacién econd-
mica ha mejorado se mantienen en sus nimeros an-
teriores, suponiendo un 19 %, después de que en
2024 cayeran dos puntos desde el 21 % contabiliza-
do en 2023.

Por otra parte, sigue extremandose la opinion de los
potenciales compradores respecto a los precios del
mercado inmobiliario. Asi, si en 2021 el 21% de ellos
consideraban que era un buen momento para adquirir
una vivienda, porque los precios se estaban moderan-
do, en 2022, sin embargo, esta cifra se desplomé has-
ta el 6 %. En 2023 no solo no se recuperaba la percep-
cion, sino que incluso seguia descendiendo, en este
caso hasta el 4 %. En 2024 el porcentaje se mantuvo
en ese 4 %, si bien con tendencia a la baja. Finalmen-
te, en 2025 la cifra se ha contraido ya hasta el 3 %, el
mismo raquitico porcentaje de los que creen que el
mercado se estd reactivando.




G20. Motivos para comprar en lugar de alquilar

(% sobre demandantes de vivienda en propiedad)

0% 5%

Es una inversién a largo plazo

Una vivienda es un seguro para el futuro
Alquilar es una forma de “tirar” el dinero
Es una forma de hacer patrimonio

Mi situacién econémica ha mejorado

Mi situacion laboral ha mejorado

Los bancos vuelven a conceder hipotecas

Es buen momento: los precios suben

Es un buen momento:
los precios se estan moderando

El mercado se estd reactivando

Al revisar los datos tomando en consideracion la edad
del comprador se aprecia que el objetivo de acumular
patrimonio mediante la adquisicion vuelve a marcar
diferencias entre algunos colectivos, después de que
el afio anterior las cifras tendieran a converger. De esa
manera, el grupo de los mas veteranos, los que suman
desde 55 a 75 afios, ve incrementada nuevamente su
presencia en este escenario, recuperando el 31 % que
ostentaba en 2023, y después de caer en 2024 al 25 %.

Por su parte, los que cumplen entre 45y 54 primaveras
retroceden del 25 % al 22 % en cuanto a su afan de ha-
cer patrimonio. En este sentido, se agudiza la tenden-
cia a la baja que ya se aprecia desde que en 2023 la cota
alcanzada fuera la del 29 %. El grupo anterior (35-44)
se mantiene en el 23 %, aunque con tendencia al alza.

También llama la atencién el hecho de que continte el
auge de los mas jovenes respecto a su deseo de crear
patrimonio, ya que si ya pasaron del escaso 5 % de
2023 al 19 % de 2024, en 2025 se consolida esta ten-
dencia, al auparse el porcentaje hasta el 22 %.

10 % 15 % 20 % 25 % 30 % 35% 40 %

37 %

36% A

Finalmente, los particulares con edades comprendi-
das entre los 25 y los 34 afios descienden del 19 % del
afio anterior al 18 % de febrero de 2025.

a 3
El deseo de construirse un patrimonio
con la compra de la vivienda sigue
incrementdndose entre el colectivo mads
joven (18-24 aiios), creciendo del 5 %
al 22 % en los dos ultimos aios
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En cuanto al enfoque de la adquisicién de la vivienda
como una inversion a largo plazo (la motivacién pri-
mordial en general) también se observan comporta-
mientos diferenciados entre segmentos de edad, si
bien en 2025 muestran tendencia a igualarse entre si
en la mayoria de los casos. Asi, los que mas ponde-
ran este factor siguen siendo los que cuentan entre 25
a 34 afos, si bien su porcentaje de entusiastas de esta
causa descienden desde el 46 % de 2024 al 42 % doce
meses después. Es una cifra, en cualquier caso, sensi-
blemente superior al 37 % general.




Por el contrario, los mas jovenes (de 18 a 24 afios) dan
el gran estirdn, al crecer del 25 % al 41 %, quedando-
se asi a tan solo un punto porcentual de distancia de
sus inmediatos mayores. Por su parte, los que com-
prenden los 35y los 44 afios apenas varian sus cifras,
rebajandolas del 39 % al 38 %, si bien atin por encima
del 35 % de los de 45 a 54 afios (que crecen tres pun-
tos porcentuales) y del 28 % de los mayores de 55, le-
jos estos del 31 % del afio anterior.

En relacion al arrendamiento, los jévenes se confiesan
cada vez mas escépticos, de manera que el 40 % de
los demandantes (39 % en 2024) que estan entre los
24 y los 35 afios consideran que supone tirar el dine-
ro, opinidn que comparten el 31 % de los del segmen-
to anterior (18-34 afos), un porcentaje, en este caso,
tres puntos por encima del 28 % de 2024.

Desde otro prisma, cuando se acude a revisar las razo-
nes personales que han dirigido los deseos de los com-

pradores a lo largo del ultimo afio, se comprueba que,
en la mayoria de los casos (46 %), se han decidido a
comprar o intentar comprar un inmueble movidos por
la intencién de mejorar su vivienda actual. Es una cifra
dos puntos porcentuales mayor que la del afio anterior.

Tras esta motivacion despunta la de quienes sostienen
que invertir en una vivienda proporciona una rentabi-
lidad que no ofrece otro producto financiero. Se tra-
ta de un argumento que, tras haber retrocedido sensi-
blemente en 2024 respecto a 2023, cuando alcanzé el
32 %, se mantiene ahora en el mismo 24 % obtenido
doce meses antes.

A continuacion, destacan, entre los motivos persona-
les, el deseo de vivir en pareja, que alcanza un 19 %,
un punto porcentual mas que el afio anterior; o que la
familia ha crecido y va a crecer en breve, una cuestion
que en este caso alcanza ya el 18 %, dejando atras el
exiguo 14 % registrado en el informe precedente.

G21. Motivos personales para comprar o intentar comprar una vivienda
(% sobre demandantes de vivienda en propiedad)
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Por otro lado, como cabia esperar, la edad constituye una clave de gran influencia a la hora de expresar
estas cuestiones personales. De este modo, se observa como el crecimiento de la familia y la bdsque-
da de la emancipacién tiene mucho mas protagonismo entre los menores de 44 afios, mientras que los
que superan los 45 se ven mas impulsados a la adquisicién de un inmueble por la rentabilidad potencial
que ofrece, porque la familia se ha reducido o por motivos de convivencia (divorcio o separacion).
,




4.2 Se disparan los que
venden para evitar problemas
de pago con el alquiler

Desde la perspectiva de los vendedores de los inmue- También crece en buena medida el argumento de que
bles, la necesidad de deshacerse de esa vivienda por no se desea tener inquilinos que estropeen la vivien-
motivos personales es la razon principal de su deci- da, un motivo que pasa del 16 % al 19 %.

sion. Es el caso del 31 % de los consultados, un por-

centaje que, sin embargo, retrocede respecto a 2024, Otra motivacidn que experimenta una fuerte subida es
cuando era del 34 %. la de quienes aprecian que es un buen momento para

vender, porque los precios suben. En este caso, habla-
mos de un porcentaje que salta desde el 6 % de doce
meses antes hasta el 13 %.

Uno de cada cuatro particulares que han vendido
o intentado vender una vivienda en los ultimos 12
meses lo ha hecho porque quiere comprarse otra

A continuacién, se sitian quienes han vendido o inten- 0 é

tado vender una vivienda durante el dltimo afio por-
que querian comprarse otra casa, que son el 25%,

el mismo porcentaje que en 2024. Cabe recordar, en
este sentido, que la cifra era el 29 % en 2023, y el 31 %
en 2022. Mucho mas lejos queda el 35 % de 2021.

El tercer motivo planteado es evitar tener problemas con
el pago del alquiler, una razén que sostienen en 2025 el
23 % de los consultados, porcentaje que se impulsa en
gran medida respecto al 15 % del estudio anterior.

G22. Motivos para vender en lugar de alquilar
(% sobre ofertantes de vivienda en propiedad)
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No hay beneficios fiscales para el alquiler
que compensen los riesgos

Es un buen momento: los precios suben

Tuve malas experiencias con antiguos inquilinos
No puedo asumir sus costes

Alquilarla no supone mucha rentabilidad

El mercado se estd reactivando




Si ponemos otra vez el foco en la edad de los vende-
dores veremos asi mismo reveladoras variaciones. Por
ejemplo, se aprecia que es en el arco situado entre los
25y los 34 afios donde existe un mayor porcentaje de
quienes buscan desprenderse de su vivienda para po-
der acceder a otro inmueble (33 % frente al 25 % de
la media general).

Es una cifra, ademas, seis puntos porcentuales supe-
rior al 27 % registrado el afio anterior, con lo cual este
segmento de edad recupera el liderazgo que habia
perdido en el informe precedente en favor del grupo
de 35 a 44 aiios, que en este caso retrocede del 31 %
de febrero de 2024 al 23 % en doce meses.
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Por su parte, se mantiene estable este factor en el
grupo mas veterano, el de los mayores de 55 afios, al
fijar el porcentaje en el que la venta constituye una pa-
lanca hacia otra compra en el mismo 20 % de 2024,
muy lejos del 30 % de 2023.

Otra cuestidn llamativa es que el argumento de no
querer alquilar por temor a tener problemas con el
pago del alquiler ascienda en el grupo situado en-
tre los 45y 54 afios desde el 13 % en 2024 al 24 % de
2025. Un incremento similar al que muestra el motivo
de vender para eludir inquilinos que estropeen la vi-
vienda, que pasa del 11 % al 23 %.

Encontramos, nuevamente, otras cuestiones de natura-
leza personal que mueven a los particulares propieta-
rios a poner una vivienda a la venta. En este sentido, hay
un 30 % que la recibid en herencia y ha decidido vender-
la (este porcentaje sube tres puntos desde 2024); otro
27 % que pretende mejorar su vivienda actual (en 2024
era un 25 %) y un 14 % que tenia una necesidad econ6-
mica urgente, el mismo porcentaje de 2024.

G23. Motivos personales para vender o intentar vender una vivienda

(% sobre ofertantes de vivienda en propiedad)
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La heredé y he decidido venderla
Mejorar mi vivienda actual

Por una necesidad econémica urgente

La familia se ha reducido

Invertir en vivienda da una rentabilidad que ahora
no ofrece otro producto financiero

Me he separado / divorciado
Cambio de lugar de trabajo o estudios
La familia ha crecido/planeo que crezca en breve

Quiero vivir con mi pareja
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El proceso de

compraventa

5.1 Sigue retrocediendo la
negociacion de precios

Las acciones de compraventa de vivienda comportan
habitualmente un proceso de negociacién. Un escena-
rio que han conocido el 52 % de los compradores que
efectivamente han adquirido una vivienda en los ulti-
mos doce meses. Es un porcentaje muy similar al de
2024, cuando fue del 53 %, pero ya bastante inferior
al 57 % de 2022, lo que revela un paulatino descenso
de esta practica en los Ultimos afios.

Continua bajando la cifra
de negociadores tanto entre
compradores (52 %) como entre
vendedores (57 %)

En la orilla de los vendedores, la cifra de los que ne-
gocian durante el proceso también retrocede, de for-
ma tenue pero constante. Porque se contrae sélo en
un punto porcentual desde 2024, pasando del 58 %
al 57 %, pero es una pérdida que se afiade a los otros
dos puntos que ya se habian esfumado durante el
ejercicio anterior, cuando el digito alcanzaba el um-
bral del 60 %.

G24. Variacion del precio final respecto del inicial

Esta regresion en ambos colectivos confirma que en nues-
tro pais existe una tendencia descendente en el proceso
de negociacidn para la compraventa de una vivienda.

No obstante, y a pesar de la citada regresion, el fruto
de los tira y afloja en la compraventa entre las dos par-
tes implicadas en el proceso resulta positivo, dado que
el 83 % de los compradores que negociaron (tres pun-
tos porcentuales mds que en 2024) lograron un des-
cuento en el precio inicial. Del lado de los vendedores,
el porcentaje de los que negociaron que admiten que la
operacion se cerrd por un precio menor se sitla incluso
a un nivel mas alto: el 90 %, un punto porcentual me-
nos que en el informe precedente. Por su parte, los ven-
dedores que consiguieron que el precio subiera bajaron
del 9 % de 2024 al 5 % de doce meses mas tarde.

En cuanto al volumen de la rebaja obtenida tras la ne-
gociacion, el 77 % de los compradores la situa por de-
bajo del 10 %, mientras que desde el lado de los ven-
dedores este porcentaje lo establecen el 66 % de
ellos. Son porcentajes iguales (en el primer caso) o
muy cercanos a los de 2024.

(% sobre compradores y vendedores que han negociado)

Compradores

@ Hasta el 10%

Vendedores

@ Mads del 10%




Si enfocamos el andlisis hacia la duracidn de las nego-
ciaciones vemos que existe una distancia considerable
entre compradores y vendedores. Asi, mas de la mitad
(un 55 %, el mismo porcentaje que el aiio anterior) de
los compradores que ha negociado tardé menos de un
mes en conseguir el cambio de precio. Los ofertantes,

en cambio, debieron ser mas pacientes, dado que uni-
camente el 35 % tardé menos de un mes en modificar

las condiciones. Este ultimo porcentaje es, sin embar-

go, tres puntos porcentuales mayor que el anotado en

la anterior encuesta.

Al profundizar en las razones por las que se movio el
precio de partida destaca el hecho de que era la Uni-
ca forma de llegar a un acuerdo. No obstante, en este
punto se aprecia que las cifras entre compradores y
vendedores han emprendido caminos opuestos, des-
pués de que en 2024 se alcanzara desde ambas orillas
un coincidente 43 %.

Un afio después, los compradores que expresan este
escenario bajan al 41 %, mientras que los vendedo-
res que defienden este argumento ascienden hasta el

47 %. Como resultado de estos caminos divergentes,
lo que doce meses antes era una situacion de igual-
dad se traduce hoy en una distancia de seis puntos
porcentuales.

Del lado de los compradores, otras causas para la va-
riacion del precio fijado inicialmente fue el estado de
la vivienda (26 %, frente al 27 % de 2024); la urgen-
cia de alguna de las partes implicadas en el proceso
(23 %, frente al 22 % de doce meses antes); o que el
precio no correspondiese con la realidad del mercado
(19 %, lo que significa dos puntos porcentuales me-
nos que en 2024).

Entre los vendedores, aparte de que la modificacion
del precio fuese la Unica forma de llegar a un acuerdo,
otras cuestiones relevantes fueron la urgencia de una
de las partes (17 %); o la escasez de interesados en el
inmueble (16 %).

En cualquier caso, hablamos de motivos y porcentajes
que, con ligeras variaciones, reproducen los de las en-
cuestas efectuadas los afios anteriores.

G25. El proceso de negociacion en la compraventa de la vivienda
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52 % ha negociado el precio de compra

83 % de los que negociaron han conseguido
un precio mas bajo

Si hay variacion, solo un 23 % de las
veces supera el 10 %

55 % de las veces la negociacion dura
menos de un mes

Comprador

El precio inicial se modificé para poder llegar
a un acuerdo (41 %) o por el estado
de la vivienda (26 %)

5.2 Sigue creciendo el
precio como obstaculo

El precio no solo continda siendo la gran dificultad a
la que se enfrentan los compradores de vivienda, sino
que esta barrera crece afio tras afio. De esta manera,
en 2025 constituyd un quebradero de cabeza para el
71 % de quienes adquirieron una vivienda en el ultimo
afo. Se trata de un porcentaje dos puntos mayor que
el de 2024, y cinco que el de 2023.

fotocasa

( )

57 % ha negociado el precio de venta

90 % de los que negocian terminan
bajando el precio

Si hay variacion, el 34 % de las veces
es superior al 10 %

Vendedor

53 % de los que bajaron el precio
volveria a hacerlo

47 % de los que negociaron lo hicieron
para poder llegar a un acuerdo

La gran barrera que deben superar
los compradores de vivienda sigue
siendo el precio: para el 71 % ha sido
una dificultad, una cifra que es dos
puntos porcentuales mayor que
la de 2024
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Ademas del precio, otros obstaculos indicados por los compradores son el estado de las viviendas
(43 %), la escasez de ofertas (39 %, frente al 32 % de 2024); el alto desembolso inicial que requeria
(38 %, siete puntos mds que el 31 % de doce meses antes); su antigliedad (34 %, frente al 29 % del
aflo anterior); o el tamafio de los inmuebles (26 %, en 2024 el 24 %). Como puede apreciarse, todas
estas cuestiones experimentan un fuerte incremento en comparacion con el estudio precedente.

\_

G26. Dificultades mas citadas por los compradores de vivienda

(% de compradores efectivos)
0%

10 %

Los precios elevados

El estado de las viviendas

La escasez de ofertas

El alto desembolso econémico inicial
La antigiiedad de las viviendas

El tamaiio de las viviendas

La ubicacién

La labor de las inmobiliarias o agencias

Viviendas en proceso de reforma

Si observamos esta cuestion desde el punto de vista de
la edad se comprueba que la dificultad que representa
el precio difiere sensiblemente en funcién del segmento
de que se trate. De este modo, la barrera del precio co-
bra mayor relieve en el grupo de compradores efectivos
entre los 25 y los 34 afios, que asi lo sefialan en un por-
centaje del 76 %, una cifra que es, ademas, cuatro pun-
tos porcentuales superior a la del afio anterior, y diez
respecto a la de 2023.

-
Los compradores entre los 25 y
los 34 ailos seialan la dificultad de
los precios elevados en un 76 % de los casos.
Es una cifra cuatro puntos porcentuales por
encima de la de 2024 y diez respecto a
la de 2023

\

Tras este segmento encontramos en este terreno a los
particulares de edades comprendidas entre los 45 y los
54 afos, que alcanzan el 72 %, frente al 67 % de doce
meses antes.

20 % 30 % 40 % 50 % 60 % 70 %

Por el contrario, los que cuentan entre los 35y 44
afios, que en 2024 ocupaban el segundo lugar de
esta clasificacion con el 71 %, descienden levemente
en su percepcidn del precio como dificultad, ya que
son en 2025 el 70 %.

Por su parte, el colectivo que agrupa a los veteranos
mayores de 55 se mantiene estable respecto a esta
preocupacion en un porcentaje del 65 %.

En cuanto a la siguiente dificultad de los compradores,
el estado de las viviendas, se comprueba una cierta es-
tabilidad en los grupos de edad respecto al afio anterior.
Si acaso, llama la atencién la subida que se aprecia en-
tre los particulares de edades comprendidas entre los
45y los 54 afios, entre los que pasa del 35 % al 43 %.




5.3 Reina la calma entre
los vendedores

Naturalmente, la manera en que se sienten los obsta-
culos en la compraventa es muy diferente dependien-
do del cristal a través del que se mira. Por eso, des-
de el punto de vista de los vendedores de vivienda nos
encontramos con porcentajes mucho menores en las
dificultades sefaladas, que ademas son, légicamente,
distintas a las que padecen los compradores.

En este sentido resulta muy revelador el hecho de que
un 30 % de ellos reconoce no haber tenido ninguna di-
ficultad en el proceso de venta, una cifra que es, ade-

mas, apreciablemente mas baja que la de 2024, cuan-
do alcanzaba el 33 %.

Para los que reconocen haberse enfrentado con di-
ficultades, la mas destacada es la labor de las in-
mobiliarias o agencias, que es un problema para el
23 % de los consultados, un punto porcentual mas
que en 2024. Le siguen el precio elevado (17 %) y la
disponibilidad de tiempo para ensefar la vivienda,
sefialada por el 13 % de los vendedores (frente al
14% de 2024).

G27. Dificultades mas citadas por los vendedores de vivienda
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5.4 Un 22 % de los compradores

tarda mas de un ano

El periodo en el que se desarrolla la aventura de ad-
quirir una vivienda puede dilatarse durante meses,

e incluso afios, hasta tal punto que solo 20 % de los
compradores de vivienda logran culminar la adquisi-
cion en menos de dos meses. Es el mismo porcentaje
que el anotado en el informe del afio precedente.

Algo mayor es la cifra de quienes tardaron entre dos 'y
cuatro meses para comprar el inmueble, que fueron el
23 %, frente al 21 % de doce meses antes.

Por su parte, los que necesitaron entre cuatro y seis
meses son el 19 % (en 2024 fueron el 17 %). Mas pa-

ciencia debieron tener el 17 % de compradores que
debieron aguardar entre seis meses y un afo, lo que
representa un punto porcentual menos que el afio
anterior.

Por su parte, aunque con bajadas, se mantienen cer-
canos los porcentajes con respecto al afio anterior
en las esperas mas prolongadas. De este modo, los
que emplearon entre uno y dos afios para comprar
la vivienda pasaron del 13 % al 12 %, mientras que
aquellos que tardaron mas de dos afios pasaron del
11 % al 10 %.




G28. ¢Cuanto han tardado en comprar o vender la vivienda?

(% de compradores y vendedores efectivos)

Compradores

Los jovenes de entre 25 y 34 afios que deben
esperar entre seis meses y un afio para comprar
son muchos menos que el aiio anterior, ya que
su porcentaje desciende del 20 % al 14 %

Por grupos de edad, sigue despuntando la celeridad
con la que los mayores de 55 afios cierran la operacion,
que en un 25 % de los casos ejecutan en menos de dos
meses, si bien la cifra decrece respecto a 2023 y 2024,
cuando eran el 32 %y el 29 %, respectivamente. Este
retroceso traslada sus consecuencias a los pertene-
cientes a este colectivo de edad que tardaron entre dos
y cuatro meses en culminar sus intenciones, que en este
caso pasan del 23 % al 25 %. Mayor aln es en este gru-
po de los mas veteranos el incremento de los que tuvie-
ron que aguardar entre seis meses y un afio para com-
prar, ya que se impulsaron desde el 12 % al 20 %.

Por el contrario, los jévenes de entre 25y 34 afios que
debieron esperar entre seis meses y un afo retroceden
desde el 20 % al 14 %. En cambio, las personas de este
colectivo de edad que lograron comprar en menos de
dos meses pasan del 20 % al 22 %.

Por otra parte, a poner el foco en los datos desde el
punto de vista territorial también encontramos diferen-
cias relevantes, de manera que el tiempo que se tar-
da en comprar una vivienda se contrae o se extiende en
funcién de la comunidad auténoma de que se trate.

Por ejemplo, Cataluiia repite como la zona en la que
menos compradores culminan el proceso en menos de
dos meses (el 13 %, cinco puntos por debajo del afio
anterior). En el otro extremo, la Comunidad Valencia-
na registra el porcentaje de los que lograron su adquisi-
cién en menos de esos dos meses: un 27 %, muy por en-

Vendedores

@® Menos de dos meses

® Entre dos y cuatro meses
@ Entre cuatro y seis meses
@ Entre seis meses y un afio
® Entre uno y dos afios

Mads de dos afios

cima del 22 % del afio anterior. Madrid, por su parte, se
retiene en el 20 %, pese a perder un punto porcentual
respecto a 2024. También retrocede, y en mayor medi-
da, Andalucia, que pasa del 22 % al 18 %.

Otro elemento de estudio en el presente informe es la
percepcién de los compradores respecto al cumpli-
miento de las expectativas que tenian antes de comen-
zar el camino. Asi, el 67 % afirman que el tiempo que
necesito fue igual o inferior al esperado (en 2024 fue-
ron el 72 %). De manera desglosada, el 36 % admi-

te que el tiempo invertido fue el esperado; el 16 % cree
que fue algo menos; y otro 16 % que mucho menos.

Al virar nuestra mirada hacia el tiempo que tardaron los
vendedores en llevar a cabo la operacion, vemos que el
29 % concluyé en menos de dos meses. Es un porcenta-
je tres puntos mayor que el 26 % de 2024.

Por encima de ese breve plazo hay un 19 % de los ofer-
tantes (16 % el afio anterior) que tuvo que esperar en-
tre dos y cuatro meses para ver culminado su proposi-
to; un 13 % necesitd de cuatro a seis meses; y un 18 %

requirid entre seis meses y un afo.

Otro angulo interesante para el andlisis es el que tiene
que ver con la percepcidn de los vendedores sobre el
tiempo transcurrido hasta ver cumplidos sus objetivos.
Desde esta perspectiva vemos que existe estabilidad.
Asi, encontramos un 26 % —frente al 25 % de 2024—
que considera que ha invertido mucho menos tiem-

po del esperado. También hay un 16 % que opina que
ha tardado algo menos tiempo del esperado, y un 33 %
que considera que ha tardado mas o menos el tiempo
que calculaba en conseguir vender la vivienda. Esta ul-
tima cifra si presenta una sensible diferencia respecto a
2024, cuando eran el 28 %.




G29. Percepcion del tiempo invertido en el proceso
(% de compradores y vendedores efectivos)

4 N\ )
Compradores Vendedores
Mucho menos de lo esperado 16 % 26 %
Algo menos de lo esperado 16 % 16 %
Mds o menos lo esperado 36 % 33 %
Algo mas de lo esperado 22 % 16 %
Mucho mads de lo esperado 11 % 9%
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5.5 Tres de cada cuatro
demandantes son
L] L)
compradores inefectivos
Los procesos de compra de una vivienda no siempre da en propiedad en el ultimo afio y han logrado su obje-
terminan con el objetivo cumplido, con lo que a la tivo, esto es, los compradores efectivos, se mantiene en
hora de radiografiar el mercado inmobiliario han de las mismas cifras del afio anterior: el 26 %. Cabe recor-
tenerse siempre en cuenta las proporciones de com- dar, no obstante, que el afio anterior se habia sufrido un

pradores efectivos e inefectivos. retroceso importante, partiendo del 31 % de 2023. Por

el contrario, tampoco conviene olvidar que veniamos de
En 2025 el porcentaje de los particulares que han un fuerte impulso entre 2022 y 2023, cuando se pasé del
llevado a cabo alguna accién de demanda de vivien- 21 % al 31 %, un salto de diez puntos porcentuales.

G30. Compradores efectivos e inefectivos
(% sobre demandantes de vivienda en propiedad)
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Las cifras se traducen en que en 2025 hay un 74 % de
demandantes que no logra completar el proceso. La
gran barrera para estos demandantes inefectivos es,
un afo mas, el precio de los inmuebles. Un obstacu-
lo que adquiere, ademas, proporciones cada vez mas
colosales, de manera que este afio son el 67 % los de-
mandantes que achacan su fracaso en el intento de
compra a que los precios, que no encajan con su pre-
supuesto (un aumento de ocho puntos sobre 2024,
cuando fue del 59 %).

( Y
El 67 % de los demandantes que
todavia no han logrado cerrar
la compra de vivienda lo atribuye a
que los precios no encajan con
su presupuesto

La segunda razon a la que los demandantes achacan
no haber logrado su objetivo es la de no encontrar una
vivienda que se adapte a sus necesidades. Un moti-

vo al que se acoge el 43 % de los encuestados, un por-
centaje cuatro puntos mayor que el 39 % de 2024.

La tercera causa en esta lista es la de la escasez de
oferta en la zona donde buscan vivienda, un freno que
también crece significativamente respecto al afio ante-
rior, cuando la compartian tinicamente el 34 % de los
consultados, mientras que ahora alcanza ya el 42 %.

Tras este podio de dificultades encontramos, como si-
guiente obstaculo, aunque ya a una respetable distancia,
la tarea de conseguir financiacion, a la que se enfrentan
de manera ardua el 17 % de ellos. Una cifra también ma-
yor que la del anterior ejercicio, cuando fueron el 14 %.

En lo que se refiere a esta cuestidn contemplada por
segmentos de edad, vemos que la dificultad de encon-
trar una vivienda que se ajuste a los requerimientos
del comprador (como ya se ha mencionado, segun-
da razén expuesta, con un 43 %) alcanza su cumbre
cuando enfocamos el colectivo de entre los 25 y los
34 afios, con un 45 %, muy por encima del 36 % del
afio anterior. Por su parte, en el grupo de los 45 a los
54 destaca el elevado porcentaje de los que encuen-
tran dificultades en la escasez de oferta, con un 46 %,
frente al 34 % del informe precedente.

-

G31. ¢Por qué no han conseguido comprar?
(% sobre el total de demandantes inefectivos)
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Percepcion del

precio

6.1 Mas de ocho de cada diez

demandantes creen que las
viviendas son muy caras

Cada vez son mas los demandantes de vivienda que
consideran que los precios son muy caros. De hecho,
en 2025 se ha superado ya la barrera del ochenta por
ciento (concretamente, un 81 %) por parte de quienes
comparten esta impresion. Esta cifra es notablemen-
te superior a la registrada en 2024, cuando la cifra se
frend en el 73 %.

De hecho, la tendencia en el tltimo lustro es irrefrena-
ble: en 2021 este concepto era compartido tnicamen-
te por el 53 % de los consultados. Es decir, un salto
descomunal de veintiocho puntos porcentuales pro-
ducido en tan solo cuatro afnos.

El 81 % de los demandantes de vivienda
en propiedad creen que el precio actual
de los inmuebles es muy caro

Ademads, si a este 81 % se le afiaden los que conside-
ran el precio de la vivienda simplemente como algo
caro, que constituyen el 16 %, la suma arroja un por-
centaje del 97 % de los demandantes de vivienda en
propiedad en Espaifia que perciben como caro el pre-
cio de adquirir una casa. Es decir, casi la totalidad de
quienes componen este grupo (en 2024 el porcentaje
era del 94 %).

G32. Percepcion de los demandantes sobre el precio de la vivienda en propiedad
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Los datos, por lo tanto, merecen una interpretacion inequivoca: la impresidn de que los precios se
han disparado es unanime entre los compradores. No en vano, las opiniones neutras (ni caro ni ba-
rato), que constituian un 14 % en 2018, apenas relinen hoy el 3 % de los encuestados para la elabo-
racion de este informe.

6.2 Expectativas de mas
subidas

En linea con la percepcidn recién apuntada, los deman-
dantes de vivienda también apuestan por que los pre-
cios seguiran subiendo. Asi lo creen ya el 82 %, una ci-
fra muy alejada del 68 % del afio anterior, y ain mas del
62 % correspondiente a 2023.

Subidon de los que prevén que el precio de
la vivienda seguirda aumentando: pasan
en un solo aio del 68 % al 82 %

Esta perspectiva también repercute en el porcentaje

de los compradores (o aspirantes a serlo) que auguran
estabilidad en el mercado, los cuales pasan del 26 % en
2024 al 16 % doce meses después. Hablamos de un re-
troceso de diez puntos porcentuales que revela como
crece la preocupacion de los demandantes ante la evo-
lucion del coste de la vivienda en propiedad.

G33. Tendencia de los precios de la vivienda en propiedad
(% sobre demandantes de vivienda en propiedad)
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6.3 Los vendedores también
admiten que los precios estan
muy altos... pero menos que
los que compran

Desde la parte ofertante existe también la percepcion
de que la vivienda en propiedad es cara, si bien esta
impresion alcanza una estimacién mas modesta res-
pecto a la de los compradores. Asi, los que creen que
los precios son muy caros son en este caso un 63 %,
solo tres puntos porcentuales mas que el afio anterior.
Por su parte, los que consideran que las cifras son
algo caras ascienden al 27 % (el ejercicio precedente
la cifra era del 29 %).

De este modo, el conjunto de vendedores que recono-
cen que el coste de adquirir un inmueble en Espafia es
algo caro o muy caro ascienden al 90 %, el mismo va-
lor de 2024. era algo cara que los que creian que era muy cara. Pero
en 2021 esos porcentajes se igualaron y a partir de 2022
se invirtieron hasta llegar a la situacién actual, con un
63 % de ofertantes que creen que comprar vivienda es
muy caro y un 27 % que opinan que es algo caro.

El 63 % de los vendedores de vivienda
consideran que comprar en 2025 un inmueble
en nuestro pais resulta muy caro

Ante este panorama, la cifra de los ofertantes que si-

Por otro lado, si observamos estos porcentajes con mas tdan los precios en un término medio (“ni caro ni bara-
detalle vemos que hasta 2021 habia mas ofertantes de to”) ha descendido en los Gltimos afios en doce puntos
vivienda en propiedad que pensaban que la vivienda porcentuales, del 20 % de 2021 al 8 % de 2024 y 2025.

G34-. Percepcidn de los ofertantes sobre el precio de la vivienda en propiedad
(% sobre ofertantes de vivienda en propiedad)
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Respecto a la futura fluctuacidn de los precios, entre
los vendedores se vislumbra, al igual que los compra-
dores, un aumento de los mismos. Asi lo vaticinan el
75 % de los consultados, nada menos que nueve pun-
tos porcentuales mas que en 2024.

Otro 23 % de ellos (eran el 30 % el afio anterior)
creen que el mercado estd mas o menos estable. Baja,
légicamente, el porcentaje de vendedores —del 4 %
en 2024 al 2 % doce meses después— que auguran
bajadas de precio en el futuro inmediato.

G35. Tendencia de los precios de la vivienda en propiedad

(% sobre ofertantes de vivienda en propiedad)
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6.4 Compradores y vendedores
culpan de los altos precios a la

escasez de oferta

En 2025, tanto compradores como vendedores de vi-
vienda apuntan de manera coincidente a la falta de ofer-
ta como la principal causa del incremento de los precios.
En concreto, la escasez de oferta, en general, es apunta-
da como razén primaria de este problema por el 80 % de
los demandantes y el 74 % de los ofertantes.

Al apunta esta insuficiencia desde el punto de vis-

ta concreto de la oferta publica, se percibe que mien-
tras que del lado de los compradores la cifra de quie-
nes atribuyen el origen de la subida de precios a esta

cuestion es algo menor (78 %), en el caso de los ven-

dedores el porcentaje asciende levemente, alcanzan-
do el 75 %.

El tercer lugar de esta lista lo ocupa, con los mismos
nimeros del afio anterior, el incremento de la inflacién
y los tipos de interés (76 % entre los compradores y
73 % entre los vendedores). Cabe resefiar que, con
estos porcentajes, este factor ocupaba la primera po-
sicion de las causas atribuidas al alza de los costes de
comprar una vivienda.




Le siguen el aumento de la demanda, con un 76 % y un
72 %, respectivamente. Destaca, en este punto, la su-
bida del porcentaje de compradores que comparten
esta percepcidn, crece siete puntos desde el 69 % de
2024, mientras que los vendedores se mantienen en el
mismo digito de doce meses antes.

Ademas de estas causas, los protagonistas del mer-
cado de compraventa también atribuyen las subidas
al creciente peso de los alquileres vacacionales o de
corta duracion, opinién que comparten el 73 % de los

compradores y el 65 % de los vendedores. Este factor
experimenta, ademas, un salto respecto al afio ante-
rior, cuando las cifras eran del 66 %y el 63 %, respec-
tivamente, y, sobre todo, en relacién con 2023 (55 % y
53 %).

Se dan también diferencias apreciables entre ambos
grupos. Las mas notorias se registran respecto a que
las viviendas estan preparadas, mas completas (34 %
demandantes; 43 % ofertantes) o la mejora en la si-
tuacion laboral (también un 34 % y un 43 %).

G36. Palancas de las subidas de precio: influye mucho o bastante
(% sobre demandantes y ofertantes que creen que hay una tendencia creciente de los precios)
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Conclusiones

El panorama en el mercado de compraventa en 2025 es

complejo. El volumen de particulares participando en la
adquisicién o en la venta de un inmueble se ha reducido
ligeramente respecto a 2024, pero se mantiene al nivel

de los afios 2019 y 2020, antes del furor pospandémico.
Y la demanda sigue mostrando su preferencia por la vi-

vienda en propiedad frente al alquiler.

Asi, al medir de manera comparada los mercados de
compraventa y alquiler observamos que ambos escena-
rios retroceden de manera equivalente, lo cual permite
hablar de que mantienen una estrecha distancia entre
si, con un ligero predominio de la compraventa. Una si-
tuacién que se estabiliza después de la excepcionalidad
que supuso la pandemia, en el que la compraventa ha-
bia tenido una ventaja notoria sobre el alquiler.

Desde el punto de vista territorial, los dos grandes
motores, Madrid y Catalufia, experimentan notables
incrementos en el Ultimo periodo analizado. De mane-
ra mas precisa, el despunte de la Comunidad de Ma-
drid en las cifras relativas a las acciones de compra-
venta se basa sobre todo en la alta participacion en la
demanda. Por el contrario, la oferta se mantiene, pero
con tendencia a la baja. En Catalufia, mientras que el
porcentaje de particulares que han vendido o inten-
tado vender vivienda se mantiene en minimos, el de
ofertantes aumenta ligeramente. En cuanto a la Co-
munidad Valenciana y Andalucia, ambas mantienen un
comportamiento mas estable en relacion con 2024.

La distribucién por edad no registra cambios significa-
tivos y responde al propio ciclo vital: son los jévenes
de entre 25 y 34 afios quienes destacan en las com-

_o/b

-

pras —y la participacion general—, mientras que los
mas adultos son los que mas venden.

Pero la cuestion central del mercado de compraventa
es el precio. Su importancia siempre ha destacado de
forma directa cuando se analizaban diferentes cuestio-
nes abordadas en este informe de Experiencia en com-
praventa: su papel como condicionante presupuestario
en relacién con las caracteristicas que se piden al in-
mueble; como obstéaculo para quienes han comprado;
como barrera insalvable para quienes no han logrado
hacerlo pese a haber buscado. Pero también de forma
indirecta: en relacion con los usos alternativos al de pri-
mera vivienda (la compra como inversion o de segun-
da residencia estdn a la baja), con el margen de nego-
ciacion durante el proceso o con los motivos que impul-
san la demanda de vivienda de propiedad (inversion a
largo plazo, seguro para el futuro, patrimonio...).

Todas estas variables reflejan en 2025 los efectos de
los altos precios del mercado de vivienda de propie-
dad: ocho de cada diez demandantes y seis de cada
diez ofertantes consideran que esta muy cara y una
gran mayoria de ellos pronostican que seguira subien-
do. Las posiciones sobre la percepcidn de los precios
se han extremado de forma paulatina durante los ulti-
mos afios —hasta el punto de que ya apenas les que-
da margen para seguir haciéndolo— a medida que se
han ido incrementando los precios.

Tanto demandantes como ofertantes apuntan a seis
cuestiones claves que han llevado a esta situacion: la
escasez de oferta, la falta de vivienda publica, el au-
mento de la inflacién y los tipos de interés, el aumento
de la demanda, el interés de los inversores y los alqui-
leres vacacionales o de corta duracién. Dejando de lado
el aumento de la demanda, que no parece que vaya a
corregirse a la vista de los datos aqui recogidos, el res-
to de variables si pueden ofrecer una hoja de ruta a
quienes tengan intencidn de corregir esta situacion.
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Un 15 % de los particulares ha realizado alguna accién en el mercado de compraventa en los ulti-
mos doce meses, tres puntos menos que en 2024

3

EL 81 % de la actividad esta protagonizada por los demandantes de vivienda en propiedad, mien-
tras que el 12 % corresponde a los vendedores. Un 7 % acttian en ambos lados del mercado

N
EL 80 % de los compradores consideran que la principal palanca de las subidas de precio la consti-
tuye la escasez de oferta de vivienda. Los vendedores comparten esta opinion en el 74 % de los casos

3

N
Solo el 20 % de los compradores de vivienda logran culminar la adquisicion en menos de dos meses

<

J

El 24 % de los compradores considera que la inversion en una vivienda proporciona una rentabilidad
que no ofrece ninguin otro producto financiero

La actividad general se reparte entre un 13 % de los particulares ha participado como demandante
de vivienda de compra y un 3 % lo ha hecho como ofertante

N
Los que creen que los precios seguiran subiendo son mas que hace un afio, cuando eran el 68 %. En
febrero de 2025 son ya el 82 %

¥

3

El porcentaje de compradores efectivos dentro del conjunto de demandantes se sittia en el 26 %.
Quienes han intentado adquirir vivienda sin conseguirlo suponen el 74 %. Son los mismos porcentajes del
afo anterior

EL 67 % de los demandantes que no han comprado todavia lo atribuyen a los elevados precios, que no
encajan con su presupuesto (un aumento de dos puntos sobre 2024, cuando alcanzé tinicamente el 59 %)

Un 97 % de los compradores o potenciales compradores considera que el precio de la vivienda de
compra es caro 0 muy caro

IR




Nota metodolagica

Bases de los graficos

G1. PARTICULARES PARTICIPANDO EN EL MERCADO
DE LA COMPRAVENTA (°/o SOBRE LA POBLACION
MAYOR DE 18 ANOS)

Base particulares mayores de 18 aios. Feb-17: 5.027 /
Feb-18: 5.042 / Feb-19: 5.061 / Ago-19: 5.011 / Feb-20:
5.025 / Ago-20: 5.002 [ Feb-21: 5.000 / Ago-21: 5.000 /
Feb-22: 7.402 / Ago-22: 5.002 / Feb-23: 5.002 / Ago-23:
5.002 / Feb-24: 8.270 / Ago-24: 8.318 [/ Feb-25: 5.652

G2. ACCIONES MULTIPLES EN EL MERCADO DE LA
VIVIENDA EN LOS ULTIMOS DOCE MESES (% SOBRE
LA POBLACION MAYOR DE 18 AFIOS)

Base particulares mayores de 18 aiios. Ago-23: 5.002 /
Feb-24: 8.270 [ Ago-24: 8.318 / Feb-25: 5.652

G3. PARTICULARES PARTICIPANDO EN EL MERCADO
DE LA VIVIENDA (% SOBRE LA POBLACION MAYOR
DE 18 ANOS)

Base particulares mayores de 18 aiios. Feb-17: 5.029 /
Feb-18: 5.042 / Feb-19: 5.061 / Ago-19: 5.011 / Feb-20:
5.025 / Ago-20: 5.002 [ Feb-21: 5.000 / Ago-21: 5.000 /
Feb-22:7.402 / Ago-22: 5.002 / Feb-23: 5.002 / Ago-23:
5.002 [/ Feb-24: 8.270 / Ago-24: 8.318 / Feb-25: 5.652

G4. PARTICULARES PARTICIPANDO EN EL MERCADO
DE COMPRAVENTA Y DE ALQUILER (% SOBRE LA
POBLACION MAYOR DE 18 ANOS)

Base particulares mayores de 18 aiios. Feb-17: 5.029 /
Feb-18: 5.042 / Feb-19: 5.061 / Ago-19: 5.011 / Feb-20:
5.025 [ Ago-20: 5.002 [ Feb-21: 5.000 / Ago-21: 5.000 /
Feb-22: 7.402 / Ago-22: 5.002 / Feb-23: 5.002 / Ago-23:
5.002 [ Feb-24: 8.270 [ Ago-24: 8.318 / Feb-25: 5.652

G5. PARTICIPACION EN EL MERCADO DE COMPRAVENTA
POR COMUNIDADES AUTONOMAS (% SOBRE LA
POBLACION MAYOR DE 18 ANOS DE CADA CCAA)

Base particulares mayores de 18 aiios. Madrid. Feb-17:
743 | Feb-18: 756 / Feb-19: 746 / Ago-19: 726 / Feb-20:
730 / Ago-20: 684 [ Feb-21: 730 / Ago-21: 712 / Feb-22:
1.084 / Ago-22: 717 [ Feb-23: 700 / Ago-23: 679 / Feb-
24:1.186 / Ago-24:1.193 / Feb-25: 822

Base particulares mayores de 18 aiios. Cataluia. Feb-
17: 824 [ Feb-18: 787 / Feb-19: 777 / Ago-19: 794 [ Feb-
20: 749 [ Ago-20: 795 / Feb-21: 783 / Ago-21: 781 [ Feb-
22:1.154 / Ago-22: 783 [ Feb-23: 765 / Ago-23: 808 / Feb-
24:1.353 / Ago-24:1.361 / Feb-25: 932

Base particulares mayores de 18 aiios. Andalucia. Feb-
17: 842 [ Feb-18: 895 / Feb-19: 880 / Ago-19: 871 / Feb-
20: 879 / Ago-20: 904 [ Feb-21: 875 / Ago-21: 857 / Feb-
22:1.295 / Ago-22: 852 / Feb-23: 870 / Ago-23: 895 /
Feb-24:1.479 / Ago-24:1.488 [ Feb-25: 1.009

Base particulares mayores de 18 aiios. Comunidad
Valenciana. Feb-17: 588 / Feb-18: 612 / Feb-19: 578 /
Ago-19: 584 / Feb-20: 567 / Ago-20: 588 / Feb-21: 616 /
Ago-21: 558 / Feb-22: 844 [ Ago-22: 603 [ Feb-23: 575 /
Ago-23: 569 [ Feb-24: 898 [ Ago-24: 904 [ Feb-25: 621

G6. OFERTA Y DEMANDA DE VIVIENDA EN PROPIEDAD
POR COMUNIDADES AUTONOMAS (% SOBRE LA
POBLACION MAYOR DE 18 ANOS DE CADA CCAA)
Base particulares mayores de 18 aiios. Madrid. Feb-24:
1.186 / Ag0-24:1.193 / Feb-25: 822

Base particulares mayores de 18 aiios. Cataluia. Feb-
24:1.353 / Ago-24:1.361 / Feb-25: 932

Base particulares mayores de 18 aiios. Andalucia. Feb-
24:1.479 [ Ag0-24:1.488 [ Feb-25: 1.009

Base particulares mayores de 18 aiios. Comunidad
Valenciana. Feb-24: 898 / Ago-24: 904 / Feb-25: 621

G7. PARTICULARES PARTICIPANDO EN LA
COMPRAVENTA POR EDAD (% SOBRE LA POBLACION
TOTAL DE CADA RANGO DE EDAD)

Base particulares 18-24 aiios. Feb-17: 456 / Feb-18: 453
/ Feb-19: 447 | Ago-19: 449 [ Feb-20: 450 / Ago-20: 367

/ Feb-21: 450 / Ago-21: 450 [ Feb-22: 705 / Ago-22: 460

/ Feb-23: 456 / Ago-23: 428 / Feb-24: 816 / Ago-24: 814 /
Feb-25: 569

Base particulares 25-34 afios. Feb-17: 850 / Feb-18: 850
/ Feb-19: 860 / Ago-19: 840 / Feb-20: 850 / Ago-20: 871 /
Feb-21: 850 / Ago-21: 850 / Feb-22:1.243 / Ago-22: 859 /
Feb-23: 851 / Ago-23: 855 / Feb-24:1.254 / Ago-24:1.266 /
Feb-25: 854




Base particulares 35-44 aiios. Feb-17: 1051 / Feb-18:
1063 / Feb-19: 1064 / Ago-19: 1038 / Feb-20: 1.052 /
Ago-20:1.072 [ Feb-21: 1.052 / Ago-21: 1.050 [ Feb-22:
1.490 [/ Ago-22: 717 [ Feb-23:1.043 / Ago-23: 1.056 /
Feb-24:1.595 / Ago-24:1.588 / Feb-25: 1.050

Base particulares 45-54 aios. Feb-17: 906 / Feb-18:
913 / Feb-19: 918 / Ago-19: 900 / Feb-20: 902 / Ago-
20: 924 [ Feb-21: 902 / Ago-21: 900 / Feb-22: 1.407/
Ago-22: 911 / Feb-23: 900 / Ago-23: 905 / Feb-24:
1.794 [ Ag0-24:1.836 [/ Feb-25: 1.247

Base particulares 55- 75 afos. Feb-17: 1766 / Feb-18:
1763 / Feb-19: 1772 / Ago-19: 1784 [/ Feb-20: 1.771 / Ago-
20:1.768 / Feb-21: 1.746 / Ago-21: 1.750 / Feb-22: 2.557
/ Ago-22:1.720 / Feb-23: 1.752 / Ago-23: 1.758 / Feb-24:
2.811 / Ago-24: 2.814 [ Feb-25: 1.932

G8. OFERTA Y DEMANDA DE VIVIENDA EN
PROPIEDAD POR EDAD (% SOBRE LA POBLACION
TOTAL DE CADA RANGO DE EDAD)

Base particulares 18-24 aiios. Feb-23: 456 / Ago-23:
428 [ Feb-24: 816 / Ago-24: 814 [ Feb-25: 569

Base particulares 25-34 aiios. Feb-23: 851 / Ago-23:
855 / Feb-24:1.254 / Ago-24:1.266/ Feb-25: 854

Base particulares 35-44 afios. Feb-23:1.043 / Ago-
23:1.056 / Feb-24:1.595 / Ago-24:1.588 / Feb-25:
1.050

Base particulares 45-54 afios. Feb-23: 900 / Ago-23:
905 / Feb-24:1.794 | Ag0-24:1.836 [/ Feb-25: 1.247
Base particulares 55- 75 afos. Feb-23: 1.752 / Ago-23:
1.758 / Feb-24: 2.811 [ Ago-24: 2.814 [ Feb-25: 1.932

G9. PARTICULARES PARTICIPANDO EN LA COMPRA Y
EN LA VENTA DE VIVIENDA (% SOBRE LA POBLACION
MAYOR DE 18 ANOS)

Base particulares mayores de 18 afios. Feb-17: 5.027
/ Feb-18: 5.042 / Feb-19: 5.061 / Ago-19: 5.011 / Feb-
20: 5.025 / Ag0-20: 5.002 / Feb-21: 5,000 / Ago-21:
5.000 /[ Feb-22: 7.402 / Ago-22: 5.002 / Feb-23: 5.002
/ Ago-23: 5.002 [ Feb-24: 8.270 / Ago-24: 8.318 / Feb-
25: 5.652

G10. PARTICULARES PARTICIPANDO EN LA
COMPRAVENTA

Base particulares participando en la compraventa
(6mnibus). Feb-24:1.335 / Ago-24: 1.495 / Feb-25: 861

G11. LO QUE MI'\S/MENOS CONSIDERAN
Base particulares demandantes de vivienda en
propiedad. Feb-25: 1.713

G12. DEMANDANTES DE VIVIENDA EN PROPIEDAD
QUE CONSIDERAN CADA CARACTERISTICA EN SU
ELECCION DEL INMUEBLE (EN %)

Base particulares demandantes de vivienda en
propiedad. Feb-21: 2.484 / Feb-22: 2.551 / Feb-23:
2.073 / Feb-24:1.993 / Feb-25: 1.713

G13. CONSIDERACION DE LA OBRA NUEVA (%
SOBRE EL TOTAL DE COMPRADORES)

Base compradores. Feb-17: 860 / Feb-18: 899 / Feb-
19: 552 / Feb-20: 609 / Feb-21: 610 / Feb-22: 545 / Feb-
23: 642 [/ Feb-24: 508 / Feb-25: 439

G14. EL CAMINO HACIA LA COMPRA DE OBRA NUEVA
Base particulares mayores de 18 afos. Feb-25: 5.652
Base compradores. Feb-25: 439

G15. COMPRADORES POR TIPO DE VIVIENDA
ADQUIRIDA

Base compradores. Feb-19: 552 / Feb-20: 609 / Feb-21:
610 / Feb-22: 545 [/ Feb-23: 642 / Feb-24: 508 / Feb-25: 439

G16. VIVIENDAS EN PROPIEDAD (% DE DEMANDANTES
Y OFERTANTES DE VIVIENDA EN PROPIEDAD)

Base particulares demandantes de vivienda en
propiedad. Feb-25: 1.713

Base particulares ofertantes de vivienda en
propiedad. Feb-25: 603

G17. USO DE LA VIVIENDA OBJETO DE LA COMPRA
POR EDAD (% SOBRE EL TOTAL DE DEMANDANTES
DE VIVIENDA EN PROPIEDAD EN CADA TRAMO)
Base particulares demandantes de vivienda en
propiedad. Feb-25: 1.713

Base particulares demandantes de vivienda en
propiedad 18-24 aiios. Feb-25: 54

Base particulares demandantes de vivienda en
propiedad 25-34 aiios. Feb-25: 485

Base particulares demandantes de vivienda en
propiedad 35-44 aiios. Feb-25: 547

Base particulares demandantes de vivienda en
propiedad 45-54 aios. Feb-25: 307

Base particulares demandantes de vivienda en
propiedad 55-73 afos. Feb-25: 320

G18. INTENCION DE PONER LA VIVIENDA EN
ALQUILER (% DEMANDANTES DE COMPRA COMO
SEGUNDA RESIDENCIA O COMO INVERSIéN)

Base particulares demandantes de vivienda en
propiedad para usarla como segunda residencia o
como inversion. Feb-25: 150

G19. USO PREVIO DE LA VIVIENDA VENDIDA O A LA
VENTA (% SOBRE OFERTANTES DE VIVIENDA EN
PROPIEDAD)

Base particulares ofertantes de vivienda en
propiedad. Feb-25: 603

G20. MOTIVOS PARA COMPRAR EN LUGAR DE
ALQUILAR (% SOBRE DEMANDANTES DE VIVIENDA
EN PROPIEDAD)

Base particulares demandantes de vivienda en
propiedad. Feb-25: 1.713




G21. MOTIVOS PERSONALES PARA COMPRAR O
INTENTAR COMPRAR UNA VIVIENDA (% SOBRE
DEMANDANTES DE VIVIENDA EN PROPIEDAD)
Base particulares demandantes de vivienda en
propiedad. Feb-25: 1.713

G22. MOTIVOS PARA VENDER EN LUGAR DE ALQUILAR
(% SOBRE OFERTANTES DE VIVIENDA EN PROPIEDAD)
Base particulares ofertantes de vivienda en
propiedad. Feb-25: 603

G23. MOTIVOS PERSONALES PARA VENDER O
INTENTAR VENDER UNA VIVIENDA (% SOBRE
OFERTANTES DE VIVIENDA EN PROPIEDAD)
Base particulares ofertantes de vivienda en
propiedad. Feb-25: 603

G24. VARIACION DEL PRECIO FINAL RESPECTO DEL
INICIAL (% SOBRE COMPRADORES Y VENDEDORES
QUE HAN NEGOCIADO)

Base compradores que pactan un precio distinto al
inicial. Feb-24: 317 / Feb-25: 268

Base vendedores que pactan un precio distinto al
inicial. Feb-24: 224 [ Feb-25: 230

G25. EL PROCESO DE NEGOCIACION EN LA
COMPRAVENTA DE VIVIENDA

Base particulares que han comprado vivienda en los
ultimos 12 meses. Feb-25: 439

Base compradores que pactan un precio distinto al
inicial. Feb-25: 268

Base particulares que han vendido vivienda en los
ultimos 12 meses. Feb-25: 349

Base vendedores que pactan un precio distinto al
inicial. Feb-25: 230

Base vendedores que han bajado el precio tras la
negociacion. Feb-25: 187

G26. DIFICULTADES MAS CITADAS POR LOS
COMPRADORES DE VIVIENDA (% DE COMPRADORES
EFECTIVOS)

Base particulares que han comprado vivienda en los
ultimos 12 meses. Feb-25: 439

G27. DIFICULTADES MAS CITADAS POR LOS VENDEDORES
DE VIVIENDA (% DE VENDEDORES EFECTIVOS)

Base particulares que han vendido vivienda en los
ultimos 12 meses. Feb-25: 349

G28. ;CUANTO HAN TARDADO EN COMPRAR O
VENDER LA VIVIENDA? (% DE COMPRADORES Y
VENDEDORES EFECTIVOS)

Base particulares que han comprado vivienda en los
ultimos 12 meses. Feb-24: 439

Base particulares que han vendido vivienda en los
ultimos 12 meses. Feb-25: 349

G29. PERCEPCION DEL TIEMPO INVERTIDO EN EL PROCESO
(0o DE COMPRADORES Y VENDEDORES EFECTIVOS)

Base particulares que han comprado vivienda en los
ultimos 12 meses. Feb-25: 439

Base particulares que han vendido vivienda en los
ultimos 12 meses. Feb-25: 349

G30. COMPRADORES EFECTIVOS E INEFECTIVOS (%
SOBRE DEMANDANTES DE VIVIENDA EN PROPIEDAD)
Base particulares demandantes de vivienda en
propiedad. Feb-17: 2.068 / Feb-18: 1.850 / Feb-19: 1.738
| Feb-20: 2.567 / Feb-21: 2.484 / Feb-22: 2.551 / Feb-23:
2.073 / Feb-24:1.993 / Feb-25: 1.713

G31. ¢POR QUé NO HAN CONSEGUIDO COMPRAR?

(% SOBRE EL TOTAL DE DEMANDANTES INEFECTIVOS)
Base demandantes de vivienda que todavia no han
comprado. Feb-25: 1.274

G32. PERCEPCION DE LOS DEMANDANTES DEL
PRECIO DE LA VIVIENDA EN PROPIEDAD (% SOBRE
DEMANDANTES DE VIVIENDA EN PROPIEDAD)

Base particulares demandantes de vivienda en
propiedad. Feb-18: 1.850 / Feb-19: 1.738 / Feb-20: 2.567
| Feb-21: 2.484 [ Feb-22: 2.551 / Feb-23: 2.073 / Feb-24:
1.993 / Feb-25: 1.713

G33. TENDENCIA DE LOS PRECIOS DE LA VIVIENDA
EN PROPIEDAD (% SOBRE DEMANDANTES DE
VIVIENDA EN PROPIEDAD)

Base particulares demandantes de vivienda en
propiedad. Feb-20: 2.567 / Feb-21: 2.484 / Feb-22: 2.551
| Feb-23: 2.073 / Feb-24:1.993 / Feb-25: 1.713

G34. PERCEPCION DE LOS OFERTANTES DEL

PRECIO DE LA VIVIENDA EN PROPIEDAD (% SOBRE
OFERTANTES DE VIVIENDA EN PROPIEDAD)

Base particulares ofertantes de vivienda en propiedad.
Feb-18: 898 / Feb-19: 814 / Feb-20: 831/ Feb-21: 897 / Feb-
22: 820 / Feb-23: 712 / Feb-24: 644 / Feb-25: 603

G35. TENDENCIA DE LOS PRECIOS DE LA VIVIENDA
EN PROPIEDAD (% SOBRE OFERTANTES DE VIVIENDA
EN PROPIEDAD)

Base particulares ofertantes de vivienda en propiedad.
Feb-20: 831/ Feb-21: 897 / Feb-22: 820 / Feb-23: 712 /
Feb-24: 644 | Feb-25: 603

G36. PALANCAS EN LAS SUBIDAS DE PRECIO:
INFLUYE MUCHO O BASTANTE (% SOBRE
DEMANDANTES Y OFERTANTES QUE CREEN QUE HAY
UNA TENDENCIA CRECIENTE DE LOS PRECIOS)

Base particulares demandantes de vivienda en
propiedad. Feb-25: 1.713

Base particulares ofertantes de vivienda en
propiedad. Feb-25: 603
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